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この国立1号店は，不安と杞憂を吹き払って開
店初日から上々のスタートを切った。「お客様は
こういうものを待っていて下さったのだ」という
感慨を覚えたのである。
小売業の時と異なり，よしチェーンストアだと
いう自信を得て，まず三多摩に30店をとぶち上げ
た。課題は山積していた。立地は，資金の調達は，
人材の確保と教育訓練は，何一つ見通しはなかっ
た。難問は突き破り，前進あるのみという信念と
決意だけであった。
そこで，すかいらーくがとった主な成長戦略を
述べる。
その1 僅か100万円の資本金でスタートして
3000店もの店舗をどうやって作ったか。これはの
ちにすかいらーく方式と呼ばれたリースシステム
にある。店はできる限り標準規模とレイアウトで
造る。それに見合う空き地を探しその持ち主を訪
ね，建物をこちらの仕様で建てていただく。共同
事業として当方はその投資に見合う賃料を支払う
というものである。これが大量出店のカギであり，
この仕組みが成功するかどうかは，共同事業を信
じていただけるかどうかであった。
こう記すと簡単なことである。しかしながら，
リース方式で初めて店が出来たのが，1974年にオ
ープンした三鷹店である。
広くて新しいバイパス道路が出来て，すぐにガ
ソリンスタンドがオープンした。その立地の隣に
理想的な空き地があった。急ぎそのスタンドを訪
ねてリース方式を持ちかけた。幸運であった。ス
タンドのオーナーさんは，その空き地にレストラ
ンをと考えていたのである。この店はいきなり爆
発的な繁盛店となり，地域に名を轟かせた。そし
てわがリース方式が一気に前進したのである。地
主さんは保守的な人が多い。リース方式を提案し
てもすぐに話に乗ってはこない。迷っている方を
この三鷹店にお連れすれば一目瞭然で，安心して
決意された。
その2 セントラルキッチンについては，本書
の第8説に詳しく述べられている。
その3 膨大な資金はどのように調達したか。
すかいらーくの店づくりには地元の農協のお世
話になって，何とか必要資金の融資がいただけた。
しかしセントラルキッチンの投資となると桁が違
う。折柄都市銀行も3行と取引が始まっていた。
農林中央金庫を含め4行であった。そこで都市銀
行の一行にメインになってもらい，20数億円の融
資をと打診してみた。年商と等しい額である。担
保は出来上がったときの工場だけでという。
虫の良い申し入れである。「とても無理です」
「規模を小さくしては」という答えがあるだろう
と予想した。「本部と相談してご返事します」と
支店長は持ち帰った。その結果は意外に早かった。
「よく分かりました。融資しましょう。一つ条件
があります。当行だけでやらせて下さい。」「あり
がとうございます‼」と言いながら「いったいど
うして」とこちらが驚いたのである。
これは推測であるが，これから外食産業が急速
に成長発展するとの読みであったと思われる。結
局四銀行協調融資でお願いしたのであった。
日本の外食が産業化に向かってから50年，当時
のリーダーたちのほとんどは第一線を退き，第二
第三世代に入っている。単純に店数を増やす時代
ではない。変化のスピードが速く，人々のし好も
多様化している。そして業界，業態の境がなくな
りつつある。
即ち次の「食の社会史」を創っていくことにな
ろう。
茂木信太郎『食の社会史─兵食からレストランへ─』2019年2月，創成社
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